

































































































































F(P) = (P-PL) / (PH-PL)である。売り手が交渉力を持っとすると，売り




ち客数)は， 1 -(P-PL) / (PH-PL)であり ，(PH-P) / (PH-PL)となる。

















は(P-CL)/(CH-CL)であり，買い手は，期待利得 ER=(PR-P) (P-CL)/ 
(CH-CL)を最大化するように提示価格 P を決定する。したがって，a ((PR 
-P) (P-CL)/CCH-CL))/ap= 0とおいて，PR-2P+CL= 0となる。こ
れから，PR-P=P-CLで，右辺が一般に正であるので，PR>Pである。そ
してPR>C>Pすなわち，申し出られた価格が限界費用以下であるような売










































保価格の消費者 (1/3)と取り行きを行う。つぎに，(PH+ 2PL)/ 3を
提示し，初回の提示で取り引きできなかった消費者のうち半数(全体の 1/
3 )と取引を行う。結果，(PH+PL)/3の利益をあげることができる。
これを確かめてみよう。 l回目の提示価格を P1，2回目の提示価格を P2
とすると，利益は次のようになる。





。π P1- 2P2_ (¥ 
aP2 PH-PL 
より ，P1= 2PH/3， P2=PH/3となる。初めの仮定より ，PL= 0とみな













1 )このことは，PL= 0， PH= 1とおいて，プログラムによって簡単に確かめることもで
きる。さらに，価格提示が4回の場合は Dに関する部分を追加すればよい。
REAL A，B，C，MAX 
DATA MAX，MAXA，MAXB，MAXC/川0.0，3 * 1.0/ STOP 
DO 1叩oA=1.0，0.0，一0.01 END 
DO 1叩oB=A一0.0旧1， 0.0， -0.01 
DO 10 C=B-O. 01， O. 0， -0.01 
PI=A*(1. O-A) +B*(A-B)+C水(B-C)

















WRITE(*， *) 'MAXA='，MAXA MAXC=0.40 

























































H(O) = 0， H'(α) > 0， H"(α) ~ 0， H(∞)=∞ 
H'(α)=5となるようなαが，当該庖で提示を受ける回数になる。これ以降，
単純化のため αを2として議論を進めよう。
前節で検討したことから，a= 2の場合，売り手は，はじめ (2PH+PL) 
/3を提示し，それ以上の留保価格の消費者 (1/3)と取り引きを行う。
つぎに，(PH+ 2 PL)/  3を提示し，初回の提示で取り引きできなかった消
費者のうち半数(全体の 1/3)と取引を行う。売り手が 2人存在するので，
























みよう o まず，幅のある価格の売り手の利益は(1 / 2) (PH+ PL) / 3 
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